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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Lokasi, Harga, 
Kualitas Produk terhadap Keputusa Pembelian pada Pasar Tradisional Ujung Loe.  
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif yaitu regresi linear 
berganda. Data penelitian ini menggunakan data primer berupa data tentang 
karasteristik responden yang diperoleh dengan cara wawancara langsung 
menggunakan koesioner dengan memuat beberapa pertanyaan terkait dengan 
variable-variabel terikat yang digunakan. Adapun variable (X) berupa Lokasi, 
Harga, Kualitas Produk, varian Produk dan variable (Y) berupa Keputusan 
Pembelian Adapun jumlah sampel yang diperoleh denjgan menggunakan teknik 
sampling insidental sebanyak 100. Dengan analisis regresi linear berganda dengan 
menggunaan SPSS versi 21. 
Hasil penelitian menunjukkan 1). Lokasi (X1) berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian (2). Harga (X2) berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian. (3). Kualitas Produk Harga (X3) 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.. Variajn 
Produk (X4) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
 
Kata Kunci : Keputusan Pembelian, Lokasi, Harga, Keputusan Pembelian, dan   







A. Latar Belakang Masalah 
 
Pasar  tradisional  secara  umum  diindentikkan  dengan  keadaan  jual  beli  
dengan proses tawar menawar tanpa batas, serta jumlah produsen banyak 
sehingga konsumen memiliki hak yang lebih banyak dalam memenuhi ke-
butuhannya. Dengan kebutuhan masayarakat yang terus berkembang dan tidak 
terbatas seiring dengan perkembangan zaman. Sehingga secara umum saat ini, 
Konsumen lebih memilih produk dengan harga yang lebih murah dengan kualitas 
yang baik, oleh karena itu kondisi persaingan yang sangat tinggi, para produsen 
harus mampu memahami dan mengetahui apa saja yang menjadi keinginan dan 
kebutuhan konsumennya. 
Peluang inilah yang dimanfaatkan oleh para produsen untuk semakin me-
nambah produksinya dalam berbagai varian produk dalam jumlah yang lebih 
banyak dari sebelumnya. Keinginan konsumen dengan produk yang lebih banyak 
di tawarkan tersebut mampu memuaskan konsumen dalam keputusan pe-
mbeliannya. Keputusan pembelian ini merupakan suatu keputusan sebagai pe-
milihan suatu tindakan dari dua lebih pilihan alternatif. Pada pengambilan ke-
putusan pembelian, konsumen selalu mempertimbangkan faktor-faktor yang ada 
seperti harga, lokasi, kualitas porduk dan varian produk yang akan didapatkan. 
Keputusan pembelian merupakan hal yang lazim dipertimbangkan konsumen 
dalam proses pemenuhan kebutuhan akan barang maupun jasa. Sebuah keputusan 
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pembelian terjadi melalui proses perilaku yang terdiri lima tahap yaitu pen-
genalan masalah, pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif-alternatif, 
keputusan membeli dan kemudian hasil atau perilaku pembeli. Kelima tahap ini 
menunjukkan bahwa proses pembelian dimulai jauh dari sebelumnya saat di 
laksanakannya pembelian dan memiliki konsekuensi jauh setelah pembelian    
(Kotler dan Amstrong.2012). Beberapa dari sekian faktor yang mempengaruhi 
konsumen dalam melakukan pembelian suatu produk atau jasa, biasanya 
konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga dan produk yang sudah 
dikenal oleh masyarakat. 
Konsumen mengharapkan produk yang di beli memiliki kualitas yang baik 
dan sesuai dengan harapan agar dapat memuaskan mereka. Keputusan konsumen 
dapat menjadi pertimbangan konsumen untuk melakukan pembelian ulang. 
Menurut Kotler dan Keller kualitas produk adalah keseluruhan ciri serta dari suatu 
produk atau pelayanan pada konsumen akan merasa puas bila hasil evaluasi 
mereka menunjukkan bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas. 
Selain itu, faktor harga juga menjadi faktor terpenting dalam pertimbangan 
konsumen dalam membuat keputusan pembelian pada suatu produk. Konsumen 
meginginkan harga produk yang sesuai dengan kualitas dari produk yang ber-
sangkutan. Penetapan harga oleh pelaku bisnis harus disesuaikan dengan 
lingkungan dan perubahan yang terjadi. Hal tersebut akan mempengaruhi 
konsumen sebelum memutuskan pembelian karena konsumen akan mencari tau 
harga dan akan memilih produk yang sesuai dengan kemampuan membelinya. 
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Harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau 
jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena 
memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Selain faktor lokasi dan 
harga, faktor lain yang memiliki peranan dalam pengambilan keputusan pem-
belian terhadap konsumen yaitu kualitas produk. Produk memiliki arti penting 
bagi perusahaan karena tanpa adanya produk, perusahaan tidak akan dapat me-
lakukan apapun dari usahanya. Pembeli akan membeli produk kalau merasa 
cocok, karena itu produk harus disesuaikan dengan keinginan ataupun kebutuhan 
pembeli agar pemasaran produk berhasil, dengan kata lain, pembuatan produk 
lebih baik diorientasikan pada keinginan pasar atau selera konsumen. 
Lokasi menjadi salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembeli-
an. Konsumen cenderung memiliki lokasi yang mudah dijangkau dibandingkan 
lokasi yang sulit untuk menjangkaunya karena jauh. Lokasi yang mudah di-
jangkau dapat memberikan manfaat berupa efisiensi waktu dan tenaga. Rasa aman 
dan nyaman serta memiliki area parkir yang luas juga menjadi pilihan konsumen 
karena dapat memberikan kepuasan yang lebih bagi konsumen. Ketatnya per-
saingan diantara pesain menjadikan lokasi sebagai faktor penting dalam ke-
suksesan bisnis karena sebelum memutuskan untuk berkunjung, konsumen tentu 
akan mempertimbangkan juga lokasi dari tempat tinggal tersebut. 
Wujud dari perubahan sektor ekonomi sekarang adalah makin ber-
kembangnya berbagai pasar modern sebagai saingan dari pasar tradsional itu 
sediri dalam menjalankan kegiatan ekonominya. Pasar tradisional kebanyakan 
memiliki kondisi lokasi yang terkesan kumuh, kotor, becek, dan kondisinya yang 
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berantakan. Produk yang ditawarkan juga dari segi kemasan produknya yang 
belum begitu menarik, standar penyajian produk yang kurang bervariasi. Harga 
yang ada pada pasar tradisional juga tidak sepenuhnya di terima oleh masyarakat, 
harga yang murah saja tidak selalu menjadi daya tarik masyarakat sebagai 
konsumen yang terus mengalami perubahan gaya hidup. Masyarakat saat ini yang 
sudah semakin modern dengan gaya hidup yang semakin komsumtif  menuntut 
untuk dapat meningkatkan minat belinya memperoleh suatu produk. 
Salah satu pasar tradisional di Kota Bulukumba adalah pasar Ujung Loe. 
Berikut beberapa keluhan dari konsumen dan pedagang berdasarkan hasil 
wawancara langsung yang dilakukan keapada beberapa pedagang di pasar 
tersebut: 
  Tabel 1.1 
 
                                   Keluhan Konsumen dan Pedagang Tahun 2018 
 
No. Keluhan Konsumen dan pedagang 
  
1. Tarti (konsumen)- harga barang lebih mahal di bandingkan pasar modern 
2. Udin (pedagang)- stan setiap pedagang masih sempit 
3. Murni(konsumen)- kondisi tempat yang masih becek ketika hujan 
4. 
 Andi Nisa (Pedagang)- harga barang yang masih kami sediakan masih dalam 
jumlah sedikit dengan ragam produk yang sama, sehingga konsumen masih 
kurang dalam memilih berbagai jenis ragam. 
5. 
Hafiz (konsumen)- kondisi tempat yang belum baik dalam hal penampungan 
sampahnya dan terkesan kumuh, banyak sampah dan aroma tidak sedap yang 
menimbulkan beberapa konsumen mempertimbangkan keputusannya dalam 
membeli produk. 
 




Berdasarkan latar belakang yang telah disampaikn diatas, maka dapat di-
rumuskan masalah sebagai berikut. 
1. Apakah lokasi memiliki pengaruh secara parsial terhadap keputusan pem-
belian pada pasar tradisional studi kasus pasar Ujung Loe? 
2. Apakah harga memiliki pengaruh secara parsial terhadap keputusan pem-
belian pada pasar tradisional studi kasus pasar Ujung Loe? 
3. Apakah kualitas produk memiliki pengaruh secara parsial terhadap ke-
putusan pembelian pada pasar tradisional studi kasus pasar Ujung Loe? 
4. Apakah varian produk memiliki pengaruh secara parsial terhadap 
keputusan pembelian pada pasar tradisional studi kasus pasar Ujung Loe? 
5. Apakah lokasi, harga, kualitas produk, varian produk memiliki pengaruh 
secara simultan terhadap keputusan pembelian pada pasar tr-adisional studi 




Berdasarkan teori diatas, maka dapat diperoleh hipotesis sebagai berikut: 
1. Diduga bahwa Lokasi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pem-
belian pada pasar tradisional studi kasus pasar Ujung Loe. 
2. Diduga bahwa Harga berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pem-
belian pada pasar tradisional studi kasus pasar Ujung Loe. 
3. Diduga bahwa Varian Produk berpengaruh secara parsial terhadap 
keputusan pembelian pada pasar tradisional studi kasus pasar Ujung Loe. 
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4. Diduga bahwa Kualitas Produk berpengaruh secara parsial terhadap ke-
putusan pembelian pada pasar tradisional studi kasus pasar Ujung Loe. 
5. Lokasi, Harga, Kualitas produk, Varian produk memiliki pengaruh secara 
simultan terhadap Keputusan pembelian pada pasar tradisional studi kasus 
pasar Ujung Loe. 
 
D. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 
 
1. Untuk Mengetahui lokasi, harga, kualitas produk, varian produk terhadap 
keputusan pembelian di pasar tradisional ujung loe 
2. Untuk Mengetahui pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian di pasar 
tradisional Ujung Loe 
3. Untuk Mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di pasar 
tradisional Ujung Loe 
4. Untuk Mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pem-
belian di pasar tradisional Ujung Loe 
5. Untuk Mengetahui pengaruh varian produk terhadap keputusan pembelian 
di pasar tradisional Ujung Loe. 
 
E. Manfaat Penelitian 
 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat baik secara praktis dan 
teoritis. 
1. Manfaat Teoritis  
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber acuan dan referensi bagi 
peneliti selanjutnya, dan menambah ilmu pengetahuan khususnya 
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mengenai pengaruh lokasi, harga, kualitas produk, varian produk terhadap 
keputusan pembelian di pasar tradisional kecamatan Ujung Loe. 
2. Manfaat Praktis 
Manfaat yang di harapkan adalah bahwa penelitian serta hasil penelitian 
yang di peroleh dapat memperluas wawasan, memberikan masukan dan in-
formasi sebagai bahan evaluasi serta memperoleh pengetahuan mengenai 
ilmu pemasaran. 
3. Manfaat Bagi Peneliti 
Penelitian ini di harapkan menambah wawasan bagi peneliti dan dapat me-
njadi referensi bagi peneliti selanjutnya yang tertarik meneliti dengan topik 
maupun objek yang sama. 
 
F. Definisi Operasional 
 
Definisi operasional adalah penjabaran masing–masing variabel terhadap 
indikator–indikator yang membentuknya. Dalam penelitian ini indikator-indikator 
variabel tersebut adalah sebagai berikut: 
1. Lokasi adalah tempat berdirinya suatu toko atau usaha untuk melakukan 
jual beli untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Kesalahan dalam ke-
putusan penentuan lokasi bisa berakibat sangat fatal. Adapun indikatornya 
yaitu: Strategis, mudah dijangkau, kelancaran akses menuju lokasi, te-




2. Harga adalah sejumlah uang yang dikeluarkan dalam satuan rupiah untuk 
mendapatkan suatu barang atau jasa yang diinginkan. Adapun in-
dikatornya yaitu: harga barang terjangkau, harga yang bersaing, ke-
sesuaian antara harga dengan kualitasnya, adanya harga diskon dan promo 
waktu tertentu. 
3. Kualitas produk adalah karakteristik yang dimiliki oleh produk atau jasa 
dalam kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan konsumen. 
4. varian produk merupakan tersedianya berbagai macam produk dalam satu 
toko. Adapun indikatornya yaitu: banyaknya kategori produk, produk yang 
sesuai keinginan dan kebutuhan, menyediakan berbagai macam merek 
perusahaan, beragam bentuk dan ukuran, serta menyediakan produk-
produk terbaru. 
5. Keputusan Pembelian adalah Proses dimana konsumen melewati lima 
tahap, yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, 
keputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian. 
 
 
G. Kajian Pustaka/Penelitian Terdahulu 
 
Berikut ada beberapa hasil penelitian terdahulu tentang pengaruh faktor 













Tabel 1.2 Penelitian Terdahulu 
 
No. Nama peneliti Judul Peneliti/Lembaga Hasil 
1 Efi Dwi Ariyanti, 
2011 
pengaruh varian produk dan 
pelayanan terhadap citra 
perusahaan pada Swalayan 
Aneka Jaya Boja 
Variabel varian produk 
dan pelayanan secara 
simultan memiliki 
pengaruh yang positif 
signifikan terhadap citra 
perusahaan 
Pada Swalayan Aneka 
Jaya Boja. 
2 Hendra Fure, 
2013 
Pengaruh Lokasi, Varian 
Produk, Dan Kualitas 
Pelayanan Terhadap Minat 
Beli Pada Pasar Tradisional 
Bersehati Calaca 
Lokasi, Varian produk, 
dan kualitas pelayanan 
secara bersama 
berpengaruh signifikan 
terhadap minat beli pada 
pasar tradisional 
Bersehati Calaca. 
3 Febria Rahmani, 
2013 
analisis pengaruh 
diversifikasi produk dan 
harga terhadap keputusan 
pembelian konsumen bisnis 
(ritel) pada toko central 
agung (grosir) 
Menyimpulkan bahwa 





4 Ni luh made 
manasaputri sri 




pengaruh retail mix terhadap 
keputusan 
pembelian konsumen pada 
gerai chatime. 
Menyimpulkan bahwa 
retail mix berpengaruh 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian 
konsumen pada gerai 
chatime. 
5 Astika Pratiwi, 
2016 
Pengaruh Lokasi, Harga dan  
Varian Porduk pada minat 
beli pada pasar tradisional 
Argosari Wonosari 
Lokasi harga dan Varian 
produk berpengaruh 
positif terhadap minat 
beli di pasar tradisional 
Argosari Wonosari. 







A.  Teori Pendapatan 
 
Antari (2008:5), Sukirno (1995) mengatakan bahwa pendapatan pada 
dasarnya merupakan balas jasa yang diterima pemilik faktor produksi atas 
pengorbanannya dalam proses produksi. Masing-masing faktor produksi seperti: 
tanah akan memperoleh balas jasa dalam bentik sewa tanah, tenaga kerja akan 
memperoleh balasan berupa upah/gaji, modal akan memperoleh balas jasa dalam 
bentuk bunga modal, serta keahlian termasuk paru interprenuer akan memperoleh 
balas jasa dalam bentuk laba. Dilihat dari pemanfaatan tenaga kerja, pendapatan 
yang berasal dari balas jasa berupa upah atau gaji disebut pendapatan tenaga kerja 
(labour income ), sedangkan pendapatan dari selain tenaga kerja tersebut dengan 
pendapatan bukan tenaga kerja (non labour income). Dalam kenyataannya 
membedakan antara pendapatan tenaga kerja dan pendapatan bukan tenaga kerja 
tidaklah selalu mudah dilakukan. Ini disebabkan karena output tertentu umumnya 
terjadi atas kerjasama dengan faktir produksi lain. Oleh karenanya dalam 
perhitungan pendapatan migran dipergunakan beberapa pendapatan tergantung 
pada lapangan pekerjaannya. Untuk yang bekerja dan menerima balas jasa berupa 
upa atau gaji yang dipergunakan pendapatan (income approach), bagi yang 
bekerja sebagai pedagang, pendapatannya dihitung dengan melihat keuntungan 
yang diperoleh. Untuk yang bekerja sebagai petani, pendapatannya dihitung 
dengan pendekatan produksi (production appoarch). Dengan deikian berdasarkan 
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pendekatan di atas dalam pendapatan bekerja migran telah terkandung balas jasa 
untuk kemampuan yang dimiliki. 
Berdasarkan uraian dari penjelasan ini, bahwa pendapatan merupakan nilai 
dari seluruh barang dan jasa yang dihasilkan oleh suatu badan usaha dalam suatu 
priode tertentu. Selanjutnya, pendapatan juga dapat di definisikan sebagai jumlah 
seluruh uang yang diterima oleh seseorang atau rumah tangga selama jangka 
waktu tertentu (biasanya satu tahun), pendapatan terdiri dari upah, atau 
penerimaan tenaga kerja, pendapatan dari kekayaan seperti sewa, bunga dan 
deviden, serta penbayaran transfer atau penerimaan dari permintaan seperti 
tunjangan sosial atau asuransi pengangguran (Samuelson dan Nordhaus, 
1996:258). 
Lipsey (1997:40), pendapatan terbagi dua macam, yaitu pendapatan 
perorangan dan pendapatan disposible. Pendapatan perseorangan adalah 
pendapatan yang dihasilkan oleh datau dibayarkan kepada perseorangan sebelum 
dikurangi dengan pajak penghasilan peseorangan. Sebagaian dari pendapatan 
perseorangan dibayarkan untuk pajak, sebagaian ditabung oleh rumah tangga, 
yaitu pendapatan perseorangan dikurangi dengan pajak penghasilan. Pendapatan 
disposible merupakan jumlah pendapatan saat ini yang dapat dibelanjakan atau  
ditabung rumah tangga yaitu pendapatan rumah tangga dikurangi pajak 
penghasilan. 
Pendapatan adalah penerimaan bersih seseorang. Pendapatan atau juga 
disebut income dari seorang warga masyarakat adalah hasil dari penjualan dari 
faktor-faktor produksi yang dimilikinya pada sektor produksi yang dimilikinya 
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pada sektor produki. Sektor produksi ini membeli faktor-faktor produksi tersebut 
untuk digunakan sebagai input proses produksi dengan harga yang berlaku di 
pasar faktor produksi. Harga faktor produksi di pasar faktor produksi (seperti 
halnya juga untuk barang-barang di pasar barang ) ditentukan oleh tarik menarik, 
antara penawaran dan permintaan. 
Julian (27:2016) ada beberapa konsep teori pendapatan. Teori-teori 
tersebut yaitu teori pendapatan Milton Friedman dan teori pendapatan James 
Dusenberry. 
a. Teori Pendapatan Permanen (Permanent Income Hypothesis) 
Teori dengan hipotesis pendapatan permanen dikemukakan oleh M 
Friedman. Menurut teori  ini pendapatan masyarakat dapat digolongkan menjadi 
dua yaitu pendapatan permanen (permanent income) dan pendapatan sementara 
(transitory income). 
Teori pendapatan permanen meyakini bahwa pendapatanlah faktor 
dominan yang mempengaruhi tingkat konsumsi. Perbedanya terletak pada 
permanen yang menyebabkan bahwa tingkat konsumsi mempunyai suatu  
hubungan proporsionan dengan pendapatan permanen. 
 =    
Keterangan : 
C = Konsumsi 
Yp = Pendapatan Permanen 
 = Faktor Proporsi ( > 0) 
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Pendapatan permanen adalah tingkat pendapatan rata-rata yang 
diekspektasikan/ diharapkan dalam jangka  panjang. Sumber pendapatan ini 
berasal dari pendapatan upah/gaji (expected labour income) dan upah/non gaji 
(expected income from assets). 
Pendapatan permanen dapat diartikan : 
1. Pendapatan yang selalu diterima pada setiap periode tertentu dan 
dapat diperkirakan sebelumnya, misalnya pendapatan dari gaji atau 
upah. 
2. Pendapatan yang diperoleh dari semua faktor yang menentukan 
kekayaan seseorang (yang menciptakan kekayaan). Kekayaan yang 
dimiliki seseorang dapat dikelompokkan sebagai berikut : 
a) Kekayaan non manusia (non human wealth) adalah bentuk kekayaan fisik 
yaitu barang-barang komsumsi tahan lama (gedung, rumah, obligasi, dsb). 
b) Kekayaan manusia (human wealth) adalah dalam bentuk kemampuan yang 
melekat pada diri manusia itu sendiri (keahlian, pendidikan, dsb). 
Pendapatan permanen akan meningkat bila individu menilai kualitas 
dirinya (human wealth) makin baik, mampu bersaing di pasar. Dengan keyakinan 
tersebut ekspektasinya tentang pendapatan upah/gaji (expected labour income). 
Makin optimistik. Ekspektasi tentang pendapatan permanen juga akan meningkat 
jika individu menilai kekayaannya (non-humn wealth) meningkat. Sebab dengan 




Pendapatan saat ini tidak selalu sama dengan pendapatan permanen. 
Kadang-kadang pendapatan saat ini lebih besar dari pendapatan permanen, dan 
sebaliknya. Hal yang menyebabkan adalah adanya pendapatan tidak permanen, 
yang besarnya berubah-ubah. Pendapatan ini disebut pendapatan transistori 
(transistory income). 
Yd = Yp + Yt 
Keterangan : 
Yd = pendapatan disposible saat ini 
Yp = pendapatan permanen 
Yt = pendapatan sementara 
 Ada dua asumsi mengenai hubungan antara pendapatan permanen dengan 
pendapatan sementara : 
1. Tidak ada korelasi antara pendapatan permanen dengan pendapatan 
sementara, karena pendapatan sementara merupakan faktor kebetulan 
saja. 
2. Pendapatan sementara tidak mempengaruhi pengeluaran komsumsi. 
b. Teori Pendapatan Relatif (Relative Income Hypothesis) 
James Dusenberry mengemukakan bahwa pengeluaran komsumsi suatu 
masyarakat ditentukan ditentukan terutama oleh tingginya pendapatan tertinggi 
yang pernah dicapapainya. Dalam teorinya, Dusenberry menggunakan dua asumsi 
yaitu : 
1. Selera sebuah rumah tangga atas rumah tangga atau barang komsumsi 
adalah interdependen. Artinya pengeluaran komsumsi rumah tangga 
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dipengaruhi oleh pengeluaran yang dilakukan oleh orang sekitarnya. 
Sebagai misal, seseorang yang memiliki kemampuan pengeluaran 
komsumsi yang sederhana tinggal di tempat masyarakat yang 
pengeluaran konsuminya serba kecukupan, secara otomatis ada 
rangsangan dari orang tersebut untuk mengikuti pola komsumsi di 
masyarakat sekitarnya. 
2. Pengeluaran komsumsi adalah irreversibel. Artinya pola pengeluaran 
seseorang pada saat penghasilan naik berbeda dengan pola pengeluaran 
pada saat penghasilan mengalami penurunan. Sebagai misal, apabila 
pendapatan seseorang mengalami kenaikan maka secara otomatis 
konsumsi juga mengalami penurunan, maka juga akan diikuti oleh 
penurunan komsumsinya. 
Teori ini lebih memperhatiakan aspek psikologi rumah tangga dalam 
menghadapi perubahan pendapatan. Dampak perubahan pendapatan disposible 
dalam jangka pendek akan berbeda dengan dibanding dengan jangka panjamh. 
Perbedaan ini dipengaruhi oleh jenis perubahan pendapatan yang dialami. Karena 
itu, rumah tangga memiliki dua preferensi/fungsi komsumsi, yang disebut fungsi 
komsumsi jangka pendek dan fungsi komsumsi jangka panjang. 
Dusenberry menggunakan asumsi pertama, konsumsi seseorang sangat 
dipengaruhi pola konsumsi masyarakat sekitar. Akibatnya dalam jangka panjang, 
kenaikan penghasilan seluruh masyarakat. Dusenberry menggunakan asumsi 
kedua dalam menurungkan fungsi komsumsi jangka pendek. Menurutnya, 
besarnya konsumsi seseorang dipengaruhi oleh besarnya penghasilan tertinggi 
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yang pernah diperoleh. Proporsi kenaikan pengeluaran konsumsi pada saat 
penghasiln naik lebih besar nilainya dibandingkan proporsi penurunan 
pengeluaran konsumsi pada saat penghasilan turun (Irawan, 2011:9). 
 
B. Pemasaran Dalam Perspektif Islam 
 
Pemasaran dalam Islam adalah bentuk muamalah yang dibenarkan dalam 
Islam, sepanjang dalam segala proses transaksinya terpelihara dari hal-hal 
terlarang oleh ketentuan syariah. Setiap orang tidak mungkin bisa lepas dari orang 
lain yang menutupi kebutuhannya, interaksi antar individu manusia adalah perkara 
penting yang mendapatkan perhatian besar dalam islam. 
Pasar memegang peranan penting dalam perekonomian masyarakat 
muslim pada masa rasulullah SAW dan Khulafaurrasyidin. Bahkan Rasulullah 
SAW pada awalnya adalah seorang pebisnis, demikian pula Kulafaurrasyidin dan 
kebanyakan sahabat. Pada masa itu mekanisme pasar sangat dihargai. Beliau 
menolak untuk membuat kebijakan penetapan harga manakala tingkat harga di 
Madinah pada saat itu tiba-tiba naik. Sehubungan dengan itu, sebagimana yang 
telah diketahui bahwa landasan moral dan tingkah laku Nabi Muhammad adalah 
Al-Qur’an. Segala tindak tanduk dalam kesehariannya selalu mencerminkan 
ajaran moral Al-Qur’an, termasuk etika bisnisnya. 
Quraisy Syihab pun menyimpulkan secara umum bahwa sebuah bisnis 
yang sukses tak lepas dari tiga elemen dasar. Pertama, berkaitan dengan 
hati/kepercayaan; Kedua, berkaitan dengan moral dan perilaku pebisnis; ketiga, 
berkaitan dengan harta/perolehan keuntungan (Juhanis, 2014:135). 
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M. Quraisy Syihab lebih lanjut memaparkan bahwa seorang pengusaha 
harus mempunyai niat (visi) yang baik. Usaha atau bisnis tidak hanya sekedar 
mengejar keuntungan semata. Tidak juga hanya untuk memperkaya diri, tapi 
usaha yang kita rintis harus menjadi sarana untuk saling membantu dalam 
memenuhi kebutuhan orang lain. Dengan demikian, seseorang tidak hanya akan 
mendapat kebaikan dalam kehidupan di akhirat kelak, tetapi juga akan mendapat 
kebaikan di dunia sebagai mana firman Allah SWT dalam Q.S Asy-Syura : 20. 
tΒ šχ% x. ß‰ƒÌ ãƒ y^ ö ym Íο tÅz Fψ $# ÷Š Ì“ tΡ … çµ s9 ’ Îû  ÏµÏO öym (  tΒ uρ šχ% x. ß‰ƒÌ ãƒ y^ ö ym $u‹ ÷Ρ‘‰9 $# ÏµÏ? ÷σ çΡ $ pκ÷] ÏΒ 
$ tΒ uρ … çµs9 ’ Îû Íοt Åz Fψ $# ÏΒ A=Š ÅÁ¯Ρ ∩⊄⊃∪ 
Terjemahnya: 
”Barang siapa yang menghendaki Keuntungan di akhirat akan Kami 
tambahKeuntungan itu baginya dan barang siapa yang menghendaki 
Keuntungan di dunia Kami berikan kepadanya sebagian dari Keuntungan 
dunia dan tidak ada baginya suatu bahagianpun di akhirat”. (Departemen 
Agama, Al-Qur’an dan Terjemahnya, 2005). 
 
Dalam konteks ini, dagangan ataupun usaha bisnis akan bernilai ibadah 
jika hal itu dikerjakan dalam rangka ketaatan kepada Allah Swt (Juhanis, 
2014:132). Sebagai pelaku bisnis, selain menyediakan berbagai macam produk 
juga harus memperhatikan produknya sebelum di pasarkan kepada konsumen. 
Apakah produk tersebut layak dikomsumsi atau tidak. Salah satu kriteria produk 
yang dapat merugikan konsumen adalah produknya telah kadaluarsa hal ini bisa 
membahayakan konsumen yang mengomsumsinya. 
Pelaku bisnis harus mempunyai sifat jujur dan transparansi dalam 
memasarkan produknya, hal ini untuk menghindari kecurangan yang dapat 
mengakibatkan kedzaliman bagi suatu pihak. Hal ini di tegaskan dalam firman 
Alllah SWT dalam surah Al-Ahsab ayat 70 – 71 berikut: 
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$ pκš‰ r'¯≈ tƒ tÏ% ©!$# (#θãΖ tΒ# u (#θà)®? $# ©! $# (#θä9θè% uρ Zω öθs% #Y‰ƒÏ‰ y™ ∩∠⊃∪   ôx Î= óÁãƒ öΝ ä3s9 ö/ ä3n=≈ yϑ ôã r& öÏ øótƒ uρ öΝä3s9 
öΝ ä3t/θçΡ èŒ 3 tΒ uρ ÆìÏÜãƒ ©! $# … ã&s!θß™ u‘ uρ ô‰ s) sù y—$sù #·— öθ sù $¸ϑŠ Ïà tã ∩∠⊇∪   
Terjemahnya: 
 “Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada Allah dan 
Katakanlah Perkataan yang benar,  niscaya Allah memperbaiki bagimu 
amalan-amalanmu dan mengampuni bagimu dosa-dosamu. dan 
Barangsiapa mentaati Allah dan Rasul-Nya, Maka Sesungguhnya ia telah 
mendapat kemenangan yang besar. (Departemen Agama, Al-Qur’an dan 
Terjemahnya, 2005). 
 
Ayat diatas menjelaskan bahwa diwajibkannya seorang muslim khususnya 
pebisnis bersikap jujur dalam memasarkan produknya. Karena dalam islam 
dijelaskan bahwa dilarangnya seseorang atau pelaku bisnis menyembunyikan 
cacat barangnya seperti yang di tegaskan dalam hadis sebagai berikut: Tidak halal 
bagi seseorang menjual sesuatu, melainkan hendaklah dia menerangkan (cacat) 
yang ada padanya. (H.R Ahmad). 
Hal tersebut telah dicontohkan Rasulullah SAW cara berdagang. Ia tidak 
pernah berbohong demi menarik perhatian dan kepercayaan orang lain. Bahkan 
beliau dalam sebuah riwayat sangat mewanti-wanti cara dagang dengan 
melakukan kebohongan. Ia bersabda, “Dengan melakukan sumpah palsu atau 
kebohongan, barang-barang memang terjual, tetapi hasilnya tidak berkah”. 
Dalam hadist lain, hadist riwayat abu Zar Rasulullah SAW mengancam azab 
pedih bagi orang yang berbohong atau bersumpah palsu dalam bisnis, dan Allah 
tidak akan memperdulikannya nanti di hari kiamat (H.R Muslim). 
Selain itu, dalam islam proses pengambilan keputusan diterangkan dalam 
beberapa ayat al-Qur’an yang lebih bersifat umum, artinya bisa diterapkan dalam 
segala aktifitas. Selain itu, di dalam al-Qur’an dijelskan pula ayat tentang sikap 
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hati-hati dalam menerima informasi seperti yang di jelaskan dalam Surah Al-
Hujarat Ayat 6 sebagai berikut: 
$ pκš‰ r'¯≈ tƒ tÏ% ©!$# (# þθãΖ tΒ# u βÎ) óΟ ä.u !% y` 7, Å™$sù :* t6 t⊥ Î/ (# þθãΨ ¨ t6 tG sù βr& (#θç7Š ÅÁè? $ JΒ öθs% 7' s#≈yγ pg¿2 (#θßs Î6óÁ çG sù 4’ n?tã $ tΒ 
óΟ çFù= yè sù tÏΒ Ï‰≈ tΡ ∩∉∪     
Terjemahnya: 
“Hai orang-orang yang beriman, jika datang kepadamu orang Fasik 
membawa suatu berita, Maka periksalah dengan teliti agar kamu tidak 
menimpakan suatu musibah kepada suatu kaum tanpa mengetahui 
keadaannya yang menyebabkan kamu menyesal atas perbuatanmu itu. 
(Departemen Agama, Al-Qur’an dan Terjemahnya, 2005). 
 
 Dari ayat diatas dapat diketahui bahwa sebagai umat muslim hendaknya 
berhati-hati dalam menerima suatu berita atau informasi. Ketika tidak mempunyai 
pengetahuan tentang hal tersebut maka sebaiknya diperiksa dan diteliti terlebih 
dahulu kebenaranya sebelum akhirnya menyesal dikemudian hari. Ayat ini juga 
dapat disandarkan dengan sikap hati-hati konsumen dalam membuat keputusan 
untuk membeli produk yang diinginkan. 
1. Keputusan Pembelian 
Keputusan  pembelian  merupakan  keputusan  konsumen untuk  membeli 
suatu produk setelah sebelumnya memikirkan tentang layak tidaknya membeli 
produk itu  dengan  mempertimbangkan  informasi–informasi  yang  ia  ketahui  
dengan realitas  tentang  produk  itu  setelah  ia menyaksikannya.  Setiap  
konsumen melakukan berbagai macam keputusan tentang pencarian, pembelian, 
penggunaan beragam  produk  dan  jasa.  Keputusan  pembelian  merupakan  hal  
yang  lazim dipertimbangkan  konsumen  dalam  proses  pemenuhan  kebutuhan  
akan  barang maupun  jasa.  Sebuah  keputusan  pembelian  terjadi  melalui  
proses  perilaku  yang terdiri  dari  lima  tahap  yaitu  pengenalan  masalah,  
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pencarian  informasi,  evaluasi terhadap alternatif-alternatif, keputusan membeli 
dan kemudian hasil atau perilaku pembeli.  Kelima  tahap  ini  menunjukkan  
bahawa  proses  pembelian  dimulai  jauh dari sebelumnya saat dilaksanakannya 
pembelian dan memiliki konsekuensi jauh setelah pembelian (Kotler dan 
Amstrong. 2012). 
a. Faktor Pembelian 
Pemasar  harus  paham  bagaimana  tingkah  laku  membeli  konsumen  
yang dipengaruhi oleh karakteristik pembeli tertentu dan proses pengambilan 
keputusan pribadi. Menurut Kotler dan Keller (2009) karakteristik tersebut 
meliputi: 
1) Faktor budaya 
 Budaya  adalah  penentu  paling  dasar  dari  keinginan  dan  tingkah  
laku seseorang, hal ini termasuk nilai-nilai dasar, persepsi, pilihan dan 
tingkah laku yang diserap seseorang dari keluarga atau lembaga lain. 
2) Faktor sosial 
 Faktor  sosial  juga  mempengaruhi  tingkah  laku  pembeli. Pilihan  
produk dan  merek  amat  dipengaruhi  oleh  kelompok  acuan  
seseorang,  termasuk keluarga, teman, dan organisai sosial serta 
professional. 
3) Faktor pribadi 
 Faktor pribadi seperti umur dan tingkatan pekerjaan, situasi ekonomi, 




4) Faktor psikologis 
Tingkah  laku  pembelian  konsumen  juga  dipengaruhi  oleh  empat  
faktor psikologis  yaitu  motivasi,  persepsi, pengetahuan  dan  
keyakinan  serta sikap. 
 Kotler  berpendapat  bahwa  seseorang  mungkin  dapat  memiliki  peranan  
yang berbeda-beda  dalam  setiap  keputusan  pembelian.  Berbagai  peran  yang  
mungkin terjadi adalah: 
a) Pengambil inisiatif (initiator), yaitu orang yang pertama-tama menyarankan 
atau memikirkan gagasan membeli produk atau jasa tertentu. 
b) Orang yang mempengaruhi (influence), yaitu orang yang pandangan atau 
nasihatnya diperhitungkan dalam membuat keputusan akhir. 
c) Pembuat keputusan (decider),  yaitu  seseorang  yang  akan  menentukan 
keputusan mengenai produk yang akan dibeli, cara pembayaran dan tempat 
melakukan pembelian 
d) Pembeli (buyer), yaitu seseorang yang melakukan pembelian 
e) Pemakai (user), yaitu seseorang atau beberapa orang yang menikmati atau 
memakai produk atau jasa. 
b. Proses keputusan pembelian 
keputusan  pembelian  adalah  tahap  dalam  proses  pengambilan 
keputusan  dimana  konsumen  benar-benar  membeli  (Kotler dan  Keller. 2009). 
Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung 
terlibat  dalam  mendapatkan  dan  mempergunakan  barang  yang  ditawarkan. 
Keputusan  pembelian  adalah  tindakan  dari  konsumen  untuk  mau  membeli  
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atau tidak  terhadap  produk  yang  ditawarkan. Beberapa  dari  sekian faktor  yang 
mempengaruhi  konsumen  dalam  melakukan  pembelian  suatu  produk  atau  
jasa, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga dan produk 
sudah yang  sudah  dikenal  oleh  masyarakat  Sebelum  konsumen  memutuskan  
untuk membeli,  biasanya  konsumen  melalui  beberapa  tahap  terlebih  dahulu  
yaitu,  (1) pengenalan masalah, (2) pencarian informasi. (3) evaluasi alternatif, (4) 
keputusan membeli atau tidak, (5) perilaku pasca pembelian (Kotler dan 
Amstrong. 2012), namun dalam pembelian  yang lebih rutin, konsumen sering kali 
melompati atau membalik beberapa tahap ini. 
Proses keputusan pembelian merupakan suatu perilaku konsumen  
untuk menentukan suatu proses pengembangan keputusan dalam membeli suatu 
produk. Proses  tersebut  merupakan  sebuah  penyelesaian  masalah  harga  yang 
terdiri  dari lima tahap (Kotler dan Amstrong. 2012). 
a. Pengenalan masalah Merupakan  tahap pertama  di  proses  keputusan  
pembelian  dimana konsumen mengenali masalah atau kebutuhan. 
b. Pencarian Informasi 
 Seorang  konsumen  yang  telah  tertarik  mungkin  mencari  lebih  banyak 
informasi,  jika  dorongan  konsumen  begitu  kuatnya  dan  produk  yang 
memuaskan berada dalam jangkauan, konsumen kemungkinan besar akan 
membelinya,  sebaliknya,  konsumen  mungkin akan menyimpan 
kebutuhannya  dalam  ingatan  atau  melakukan  pencarian  informasi  yang 
berkaitan  dengan  kebutuhan  itu.  Konsumen  dapat  memperoleh  
informasi dari beberapa sumber manapun. Sumber-sumber meliputi: 
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1. Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga, kenalan 
2. Sumber komersial: iklan, wiraniaga, dealer, kemasan, pajangan 
3. Sumber publik: media massa, organisasi penilai pelanggan 
4. Sumber pengalaman:  menangani,  memeriksa,  menggunakan produk 
c. Penilaian alternatif 
Konsumen menggunakan informasi sifat-sifat produk untuk mengevaluasi 
merek-merek  alternatif  sebagai  himpunan  dari  sifat- sifat  atau  ciri-ciri 
tertentu. Kadang kala konsumen mengambil keputusan pembelian sendiri, 
kadang  kala  merekabertanya  pada  teman,  pemerhati  konsumen,  atau 
wiraniaga  untuk  nasehat  pembelian.  Evaluasi  alternatif  merupakan  tahap 
dalam  proses  pengambilan  keputusan  pembeli  dimana  konsumen 
menggunakan  informasi  untuk  mengevaluasi  merek-merek  alternatif 
dalam satu susunan pilihan. 
d. Keputusan pembelian 
Setelah  melalui  evaluasi  dengan  pertimbangan  yang  matang,  pada  tahap 
ini  konsumen  secara  aktual  membeli  suatu  produk.  Terdapat  dua  faktor 
yang mempengaruhi keputusan membeli dan tujuan pembelian yaitu sikap 
orang lain dan faktor situasional yang tidak dapat diprediksikan atau tidak 
terduga. Semua proses tersebut tidak terlepas dari faktor-faktor psikologis 






e. Perilaku setelah pembelian 
Setelah pembelian  produk,  konsumen  akan  mengalami  suatu  tingkat 
kepuasan  atau  ketidakpuasan  tertentu. Konsumen akan  memperlihatkan 
sikap dan perilaku positif terhadap produk atau jasa yang dibelinya apabila 
konsumen merasa puas. Kemungkinan konsumen akan membeli lagi, loyal 
atau  bahkan  tidak  segan-segan  untuk  merekomendasikan  kepada  orang 
lain,  sebaliknya  jika  konsumen  kecewa,  maka  cenderung  akan bersikap 
negatif,  menghentikan  pembelian  berikutnya  atau  menceritakan  hal-hal 
yang  tidak  menyenangkan  mengenai  produk  atau  jasa  yang  dibelinya 
kepada  konsumen  lain.  Kepuasan  atau  ketidakpuasan  konsumen  dengan 
suatu produk akan mempengaruhi perilaku selanjutnya 
2. Lokasi 
 Menurut Capello (2011) dalam location Growth and Local Develotment 
Theories, teori lokasi lain yang ada membalikkan teori hipotesis ini pada struktur 
spasial permintaan dan penawaran. Tempat produksi mengasumsikan spasial 
dimension dan meluas di seluruh wilayah, sementara tempat komsumsi (pasar) 
adalah punctiform. Ini kebalikan dari dari asumsi tentang struktur teritorial 
produksi dan pasar bukan pelaksanaan praktek akademis murni. Sebaliknya, 
terkandung permasalahan bahwa model ini adalah jalan keluar dari masalah 
tersebut, karena mereka berusaha untuk mengidentifikasi daerah pasar masing-
masing produsen dan mengatasi masalah yang belum disebutkan:bagaimana 
mengidentifikasi ‘daerah produksi’, yang berarti dalam hal ini adalah ruang 
fisik(tanah) yang di tempati untuk beraktivitas. Model pertama ekonomi individu 
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menganalisis distribusi spasial kegiatan produksi alternatif dikembangkan pada 
awal abad kesembilan belas oleh Johann Von Thunen. 
 Capello (2011) juga menjelaskan bahwa teori lokasi berusaha untuk 
menjelaskan distribusi kegiatan dalam ruang. Tujuannya adalah untuk 
mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi lokasi kegiatan individu,lokasi 
bagian yang berbeda dari wilayah antara berbagai jenis produksi, membagi pasar 
spasial antara produsen dan distribusi fungsional kegiatan dalam ruang. Berbagai 
fenomena dianalisis dengan menghapus fitur (fisik) geografis yang munkin dapat 
menjelaskan konsentrasi wilayah kegiatan, sehingga pilihan lokasi di tafsirkan 
dengan mempertimbangkan hanya kekuatan ekonomi yang besar yang mendorong 
proses lokasi, yaitu biaya transportasi,  yang berdifusi di kegiatan pada ruang dan 
aglomerasi ekonomi,yang bukan menyebabkan kegiatan terkonsentrasi. Dengan 
menyeimbangkan dua kekuatan yang bertentangan,model ini mampu 
memperkirakan keberadaan aglomerasi kegiatan ekonomi bahkan pada hipotesis 
sempurna pada ruang yang seragam. Pemilihan lokasi dalam hal ini di tentukan 
oleh upaya untuk meminimalkan biaya transportasi antara lokasi alternatif di 
bawah pengaruh aglomerasi ekonomi(teori minimal biaya lokasi). 
 Adapun menurut Tjiptono dan Chandra (2005) menyatakan bahwa 
pemilihan lokasi memerlukan pertimbangan-pertimbangan seperti: 
a. Akses, yaitu Kemudahan menjangkau lokasi dan sarana transportasi yang 
memadai akan memberikan pengalaman akses yang baik kepada konsumen. 
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b. Visabilitas, apabila sebuah toko berada pada lokasi yang mudah terlihat 
tentunya ini menjadi keuntungan tersendiri bagi toko tersebut karena akan 
mudah dikenali oleh konsumen. 
c. Lalu lintas, Wilayah yang dilalui oleh banyak orang dapat memberikan 
peluang semakin dikenalnya toko tersebut dan berpotensi adanya impulse 
buying, namun jika wilayahnya terlalu padat dan terdapat kemacetan lalu 
lintas maka akan berpotensi menciptakan hambatan kemudahan akses 
terhadap toko tersebut 
d. Tempat Parkir, maksudnya adalah Fasilitas tempat parkir yang luas dan aman 
akan menambah preferensi konsumen untuk memilih toko tersebut. 
e. Ekspansi Yaitu adanya area yang bisa digunakan untuk perluasan usaha di 
kemudian hari. 
f. Lingkungan Yakni daerah sekitar yang mendukung jasa yang ditawarkan. 
g. Kompetisi Dalam hal ini adalah lokasi pesaing. Pemilihan lokasi suatu usaha 
perlu mempertimbangkan jarak lokasi dengan pesaing. 
h. Peraturan Pemerintah, Peraturan ini berisi ketentuan mengenai syarat 
pendirian sebuah usaha. 
3. Harga  
Menurut Kotler dan Amstrong (2013), sejumlah uang yang dibebankan 
atas suatu barang atau jasa atau jumlah uang dari yang ditukar konsumen atas 
manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. 
Philip Kotler (2012),  harga adalah jumlah uang yang harus dibayar 
pelanggan untuk produk itu. Dari definisi ini, kebijakan mengenai harga sifat 
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hanya sementara, berarti produsen harus mengikuti perkembangan harga dipasar 
dan harus mengetahui posisi perusahaan dalam situasi pasar secara keseluruhan.  
Sebagai salah satu elemen bauran pemasaran, harga membutuhkan 
pertimbangan cermat, sehubungan dengan sejumlah dimensi strategi harga: 
a. Harga merupakan pernyataan suatu nilai dari suatu produk (a statment of 
value). nilai adalah rasio atau perbandingan antara persepsi terhadap manfaat 
(perceived benefits) dengan biaya-biaya yang dikeluarkan untuk mendapatkan 
produk. 
b. Harga merupakan aspek yang tampak jelas (visiable) bagi para pembeli. Tidak 
jarang harga di jadikan semacam, indikator kualitas jasa. 
c. Harga adalah determinan untuk permintaan. Berdasarkan hukum permintaan ( 
the low of demand), besar kecilnya harga mempengaruhi kualitas produk yang 
di beli oleh konsumen. Semakin mahal harga semakin sedikit jumlah 
permintaan atas produk yang bersangkutan dan sebaliknya. 
d. Harga berkaitan langsung dengan pendapatan dan laba. Harga adalah suatu 
unsur bauran pemasaran yang mendatangkan pemasukan bagi perusahaan, 
yang pada gilirannya berpengaruh pada besar kecilnya laba dan pangsa pasar 
yang di peroleh.  
e. Harga bersifat fleksibel, artinya bisa disesuaikan dengan cepat. Dari empat 
unsur bauran pemasaran tradisional, harga adalah elemen yang paling mudah di 
ubah dan mudah di adaptasikan dengan dinamika pasar. 
f. Harga mempengaruhi citra dan positioning. Dalam pemasaran jasa persetius 
yang mengutamakan citra kualitas dan ekslusivitas, harga menjadi unsur 
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penting. Harga yang mahal di persepsikan mencerminkan kualitas yang tinggi 
dan sebaliknya. 
g. Harga merupakan masalah nomor satu yang dihadapi para manajer sebaliknya 
ini ditunjukkan oleh empat level konflik potensial menyangkut aspek harga: 
1) Konflik internal perusahaan 
2) Konflik dalam saluran distribusi 
3) Konflik dengan pesaing 
4) Konflik dengan lembaga pemerintahan dan kebijakan publik. 
 Harga memiliki dan peranan utama dalam proses pengambilan keputusan para 
pembeli, yaitu peranan alokasi dan peranan informasi. 
a) Peranan alokasi dari harga yaitu fungsi harga dalam membantu para pembeli unruk 
memutuskan cara memperoleh manfaat atau utilitas tertinggi yang diharapkan 
berdasarkan daya belinya. 
b) Faktor-faktor eksternal, ang terdiri dari: situasi dan permintaan pasar, persaingan, 
harapan perantara, dan faktor-faktor lingkugan seperti kondisi sosial ekonomi, 
kebijakan dan peraturan pemerintah, budaya dan politik. 
Pada dasarnya ada empat jenis tujuan penetapan harga, yaitu:  
1) Tujuan berorientasi pada Laba 
Asumsi teori ekonomi klasik menyatakan bahwa setiap perusahaan selalu 
memilih harga yang dapat menghasilkan laba paling tinggi. Tujuan ini dikenal 
dengan istilah maksimasi laba. Ada perusahaan yang menggunakan target 





2) Tujuan beroriantasi pada volume  
Ada pula perusahaan yang menetapkan harganya berdasarkan tujuan yang 
berorintasi pada volume tertentu atau yang biasa dikenal dengan istilah 
volume pricing objectives, Harga ditetapkan sedemikian rupa agar dapat 
mencapai target penjualan volume (dalam ton, kg , unit , , dan lain-lainnya) 
nilai penjualan (Rp) atau pangsa pasar (absolute maupun kreatif).  
3) Tujuan berorientasi pada citra  
Citra (image) suatu perusahaan dapat dibentuk melalui strategi penetapan 
harga. Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk membentuk atau 
mempertahankan citra prestisius. Sementara itu harga rendah dapat digunakan 
untuk membentuk nilai tertentu (image of value). 
4) Tujuan stabilitas harga  
Tujuan stabilitas dilakukan dengan jalan menetapkan harga untuk 
mempertahankan hubungan yang stabil antara harga suatu perusahaan dan 
pemimpin industri (industry leader). 
5) Tujuan – tujuan lainnya 
Harga dapat pula ditetapkan tujuan mencegah masuknya pesaing, 
mempertahankan loyalitas pelanggan, mendukung penjualan ulang, atau 
menghindari capur tangan pemerintah. Tujuan p`enetapan harga jasa perlu 
dijabarkan ke dalam program penetapan harga jasa dengan mempertimbangan 
faktor-faktor berikut:  
a) Elastisitas dengan harga permintaan  
 Efektivitas program penetapan harga tergantung pada dampak perubahan harga 
terhadap permintaan, karena itu perubahaan unit penjualan sebagai akibat 
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perubahan harga perlu diketahui. Namun perubahan harga memiliki dampak 
ganda terhadap penerimaan penjualan perusahaan, yakni perubahaan unit 
penjualan dan perubahaan penerimaan per unit. 
b) Faktor persaingan  
 Reaksi pesaing terhadap perubahaan harga merupakan salah satu faktor penting 
yang perlu dipertimbangkan setiap perusahaan. Jika perubahan harga disamai 
oleh semua pesaing, maka sebenarnya tidak akan ada perubahaan pangsa pasar. 
Dalam hal ini, pengurangan harga tidak akan berdampak pada permintaan 
selektif. 
c) Faktor biaya 
 Struktur biaya perusahaan (biaya tetap dan biaya variabel) merupakan faktor 
pokok yang menetukan batas bawah harga. Artinya, tingkat harga minimal harus 
bisa menutup biaya (setidaknya biaya variabel). 
d) Faktor lini produk 
 Perusahaan bisa menambah lini produknya dalam rangka memperluas served 
market dengan cara perluasan ini dalam bentuk perluasan vertikal (vertical 
extension) dan perluasan horizontal. Dalam perluasan vertikal, berbagai 
penawaran berbeda memberikan manfaat serupa, namun dengan harga dan 
tingkat kualitas yang berbeda. Sedangkan dalam perluasan horizontal, setiap 
penawaran memiliki diferensiasi non harga tersendiri, seperti manfaat, situasi 
pemakaian, atau preferensi khusus. 
6) Faktor pertimbangan lain dalam penetapan harga 
7) Faktor – faktor lain yang harus juga dipertimbangkan dalam rangka 
merancang program penetapan harga antara lain:  
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a) Lingkungan politik dan hukum, misalnya regulasi, perpajakan, perlindungan 
konsumen. 
b) Lingkungan internasional, di antaranya lingkungan politik, ekonomi, sosial 
budaya, sumber daya alam dan teknologi dalam konteks global. 
c) Unsur harga dalam program pemasaran lain, misalnya program promosi penjualan 
dan distribusi (seperti diskon kuantitas,diskon kas, fasilitas kredit atau bantuan 
pembiayaan, kontrak jangka panjang dan negotiated pricing).  
4. Kualitas Produk 
Dewasa ini konsumen menginginkan kualitas produk yang baik dengan 
harga yang murah. Produk maupun jasa yang dijual harus memiliki kualitas yang 
baik atau sesuai dengan harga yang ditawarkan. Agar suatu usaha atau perusahaan 
dapat bertahan dalam menghadapi persaingan, terutama persaingan dari segi 
kualitas, perusahaan perlu meningkatkan kualitas produk atau jasanya. 
Menurut Kotler dan Amstrong (2012) produk adalah segala sesuatu yang 
dapat ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau 
dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Menurut Kotler 
dan Armstrong (2012) kualitas produk adalah karakteristik produk atau jasa yang 
bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan pelanggan yang 
dinyatakan atau diimplikasikan. 
Kualitas produk menjadi salah satu tolak ukur penting bagi kesuksesan 
sebuah perusahaan, karena dengan kualitas produk yang baik, perusahaan akan 
mampu bersaing dengan para pesaingnya. Perusahaan juga harus melakukan 
inovasi-inovasi baru terhadap produk yang mereka tawarkan karena konsumen 
cenderung bersikap kritis terhadap produk-produk yang beredar di pasaran. 
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Persepsi konsumen terhadap kualitas produk, dapat dipengaruhi oleh harga 
produk. Konsumen memiliki persepsi, apabila semakin tinggi harga suatu produk 
maka semakin tinggi pula kualitas dari produk tersebut. Konsumen dapat 
mempunyai persepsi seperti itu ketika mereka tidak memiliki petunjuk atau acuan 
lain dari kualitas produk, selain harga produk, namun sebenarnya persepsi kualitas 
suatu produk dapat dipengaruhi pula oleh reputasi toko, iklan, dan variabel-
variabel lainnya. Menurut Tedjakusuma, Hartini, dan Muryani (2008), untuk 
produk yang merupakan kebutuhan pokok seperti makanan dan minuman, 
konsumen sangat mempertimbangkan kualitasnya, karena merupakan kebutuhan 
pokok dan sangat berhubungan dengan kesehatan manusia,maka kualitas produk 
sangat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan pembelian produk. 
5. Varian Produk 
 Varian Produk merupakan hal yang harus diperhatikan oleh perusahaan 
untuk meningkatkan kinerja produk, jika produk tersebut tidak beragan maka 
produk tersebut tentu akan kalah bersaing dengan produk yang lain. Menurut 
Philip Kotler (2009 : 27), variasi produk sebagai ahli tersendiri dalam suatu merek 
atau lini produk yang dapat digunakan berdasarkan ukuran, harga, penampilan 
atau ciri-ciri. Atau variasi produk merupakan jenis atau ,macam produk yang 
tersedia (Spark dan Legault, 2005 : 18). Berdasarkan pengertian menrut berbagai 
para ahli tersebut dapat disimpulkan bahwa variasi produk adalah strategi 
prusahaan dengan keanekaragaman produknya dengan tujuan agar konsumen 




C. Kerangka Fikir 
 
Keputusan membeli barang dapat dilakukan oleh konsumen apabila produk 
yang tersedia lebih beragam dan mempunyai kualitas yang baik, lengkap, 
harganya terjangkau, serta lokasi yang strategi sehingga membuat konsumen lebih 
senagn dalam belanja. 










Gambar 2.2 Kerangka Fikir 
 Variabel pertama yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah lokasi. 
Berdasarkan  Capello (2011) juga menjelaskan bahwa teori lokasi berusaha untuk 
menjelaskan distribusi kegiatan dalam ruang. Tujuannya adalah untuk 
mengidentifikasi faktor-faktor yang mempengaruhi lokasi kegiatan individu,lokasi 
bagian yang berbeda dari wilayah antara berbagai jenis produksi, membagi pasar 
spasial antara produsen dan distribusi fungsional kegiatan dalam ruang. Berbagai 

















menjelaskan konsentrasi wilayah kegiatan, sehingga pilihan lokasi di tafsirkan 
dengan mempertimbangkan hanya kekuatan ekonomi yang besar yang mendorong 
proses lokasi, yaitu biaya transportasi,  yang berdifusi di kegiatan pada ruang dan 
aglomerasi ekonomi,yang bukan menyebabkan kegiatan terkonsentrasi.. 
Pemilihan lokasi dalam hal ini di tentukan oleh upaya untuk meminimalkan biaya 
transportasi antara lokasi alternatif di bawah pengaruh aglomerasi ekonomi(teori 
minimal biaya lokasi). 
Variabel kedua yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah harga. 
Harga memiliki dan peranan utama dalam proses pengambilan keputusan para 
pembeli, yaitu peranan alokasi dan peranan informasi. Peranan alokasi dari harga 
yaitu fungsi harga dalam membantu para pembeli unruk memutuskan cara 
memperoleh manfaat atau utilitas tertinggi yang diharapkan berdasarkan daya 
belinya. Faktor-faktor eksternal, yang terdiri dari: situasi dan permintaan pasar, 
persaingan, harapan perantara, dan faktor-faktor lingkugan seperti kondisi sosial 
ekonomi, kebijakan dan peraturan pemerintah, budaya dan politik. 
Variabel ketiga yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah kualitas 
produk. Konsumen menginginkan kualitas produk yang baik dengan harga yang 
murah. Produk maupun jasa yang dijual harus memiliki kualitas yang baik atau 
sesuai dengan harga yang ditawarkan. Agar suatu usaha atau perusahaan dapat 
bertahan dalam menghadapi persaingan, terutama persaingan dari segi kualitas, 
perusahaan perlu meningkatkan kualitas produk atau jasanya. 
Variabel terakhir yang mempengaruhi keputusan pembelian yaitu varian 
produk. variasi produk adalah strategi prusahaan dengan keanekaragaman 
produknya dengan tujuan agar konsumen mendapatkan produk yang diinginkan 
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dan dibutuhkannya dan varian produk juga merupakan hal yang harus 
diperhatikan oleh perusahaan untuk meningkatkan kinerja produk, jika produk 
tersebut tidak beragan maka produk tersebut tentu akan kalah bersaing dengan 
produk yang lain. 







A. Jenis dan Lokasi Penelitian 
 
Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif. Neuman W 
Lawrence (2003) menyatakan, penelitian survei adalah penelitian kuantitatif. 
Dalam penelitian survei, peneliti menanyakan ke beberapa orang (yang disebut 
responden) tentang keyakinan, pendapat, karakteristik suatu obyek dan perilaku 
yang telah lalu atau sekarang (Sugiono, 2014:12). 
Adapun obyek penelitiannya adalah pasar ujung loe, dengan lama 
penelitian yang di laksanakan selama kurang lebih 3 bulan, yaitu mulai bulan 
September – November 2018. 
 
B. Pendekatan Penelitian 
 
Pendekatan penelitian yang digunakan adalah pendekatan penelitian 
Asosiatif/hubungan. Penelitian asosiatif merupakan suatu penelitian yang 
bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua variabel atau lebih. 
 
C. Populasi dan Sampel 
 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subjek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 





Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang berkunjung di pasar 
ujung loe, kabupaten bulukumba. 
Sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang diteliti. Roscoe 
(Sugiyono,2014) memberikan saran-saran tentang ukuran sampel untuk penelitian 
seperti berikut: 
1. Ukuran sampel yang layak dalam penelitian adalah antara 30 sampai 
dengan 500. 
2. Bila sampel dibagi dalam kategori (misalnya: pria-wanita, pegawai 
negeri-swasta, dan lain-lain) maka jumlah anggota sampel setiap 
kategori minimal 30. 
3. Bila sampel penelitian akan melakukan analisis dengan multivariate 
(korelasi atau regresi ganda misalnya), maka jumlah anggota sampel 
minimal 10 kali jumlah variabel yang diteliti. Misalnya variabel 
penelitiannya ada 5 (independen + dependen), maka jumlah anggota 
sampel = 10 x 5 = 50. 
4.  Untuk penelitian eksperimen yang sederhana, yang menggunakan 
kelompok eksperimen dan kelompok kontrol, maka jumlah anggota 
sampel masing-masing antara 10-20. 
Berdasarkan saran-saran Roscoe pada point ke-3 diatas, penelitian ini 
menggunakan 5 variabel (4 independen + 1 dependen) maka jumlah anggota 
sampel minimal = 10 x 5 = 50. Sehingga dalam penelitian ini jumlah responden 





dengan menggunakan teknik sampling insidental yaitu teknik penentuan sampel 
berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang kebetulan/insidental bertemu dengan 
peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan 
ditemui itu cocok sebagai sumber data. 
 
D.   Metode Pengumpulan Data 
 
Metode pengumpulan data adalah cara-cara yang digunakan oleh penliti 
untuk mengumpulkan data (Ridwan, 2005:70). Dalam paradigma penelitian 
kuantitatif, data dikumpulkan dengan metode kuesioner atau angket, wawancara 
atau interview dan dokumentasi. 
1. Kuesioner atau Angket 
Kuesioner atau Angket adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan 
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada 
responden untuk dijawabnya (Sugiyono, 2014:193). Tujuan penyebaran angket 
adalah mencari informasi yang lengkap mengenai suatu masalah dan responden 
tanpa merasa khawatir bila responden memberikan jawaban yang tidak sesuai 
dengan daftar pertanyaan. 
2. Wawancara 
Wawancara (interview) adalah cara menghimpun bahan-bahan keterangan 
yang dilaksanakan dengan Tanya jawab baik secara lisan, sepihak, berhadapan 
muka, maupun dengan arah serta tujuan yang telah ditentukan (Yaumi, 2014:101). 
Wawancara juga dipandang sebagai percakapan di mana pewawancara 






Dokumentasi merupakan salah satu sumber informasi yang berharga bagi 
peneliti untuk mengumpulkan data secara kualitatif. Dokumentasi mencakup 
catatan umum dan rahasia yang mencakup surat kabar (koran), risalah, bukti 
tertulis kegiatan (rapat, diskusi, rancangan kurikulum), catatan harian, surat, 
brosur, pengumuman, klipping, sumber-sumber yang dimuat di web site dan 
sejenisnya (Yaumi, 2014:121). 
 
E.   Istrumen Penelitian 
 
Instrumen penelitian adalah suatu alat yang digunakan untuk mengukur 
fenomena alam maupun sosial yang diamati. Adapun instrumen yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah kuesioner/angket yang berisi pertanyaan dengan 
menggunakan skala likert. Kuesioner yang berisi pertanyaan pada penelitian ini, 
dibentuk berdasarkan indikator dari variabel Harga (X1), Lokasi (X2), Kualitas 
Produk ( X3), Keragaman Produk (X4) dan  keputusan membeli (Y) seperti yang 
tetera pada tabel berikut: 
Jawaban setiap item instrumen yang menggunakan skala likert 4 titik 
(versi modifikasi) mempunyai gradasi dari sangat positif sampai sangat negatif, 
yang dapat berupa kata-kata antara lain (Suryani, 2015:131). 
SS = Sangat Setuju      diberi skor 4 
ST = Setuju      diberi skor 3 
TS = tidak setuju      diberi skor 2 





F.   Model Analisis Data  
 
Analisis data merupakan suatu proses menyederhanakan data penelitian 
yang amat besar jumlahnya menjadi informasi yang lebih sederhana dan lebih 
mudah untuk dapat dipahami. Dengan menggunakan metode kuantitatif, 
diharapkan akan didapat hasil pengukuran yang lebih akurat tentang respon yang 
diberikan responden, sehingga data yang berbentuk angka tersebut dapat diolah 
dengan menggunakan software SPSS, dengan cara memasukkan hasil dari 
operasionalisasi variabel yang akan diuji.  
1. Regresi Linear Berganda 
Analisis regresi linier berganda digunakan untuk menarik kesimpulan 
tentang karakteristik populasi dengan menggunakan data sampel. Regresi linear 
berganda digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh faktor lokasi, 
keragaman produk, harga secara bersama-sama melalui suatu persamaan regresi 
linear berganda. Analisis regresi linier berganda adalah suatu alat analisis 
peramalan nilai pengaruh dua variabel bebas atau lebih terhadap variabel terikat 
untuk membuktikan ada atau tidaknya hubungan fungsi atau hubungan kausal 
antara dua variabel bebas atau lebih dengan satu variabel terikat. harga secara 
bersama-sama melalui suatu persamaan regresi linear berganda. Analisis  
regresi linier berganda adalah suatu alat analisis peramalan nilai pengaruh dua 
variabel bebas atau lebih terhadap variabel terikat untuk membuktikan ada atau 
tidaknya hubungan fungsi atau hubungan kausal antara dua variabel bebas atau 





           
           





Y  = Keputusan Pembelian 
A = Konstanta 
B = Koefisien regresi 
X1  = Lokasi 
X2  = Harga 
X3 = Kualitas Produk 
X4 = Varian Produk 
E = Standard Error (faktor pengganggu) 
 
2. Uji Asumsi Klasik 
Pengujian regresi linier berganda dapat dilakukan setelah model dari 
penelitian ini memenuhi syarat-syarat yaitu lolos dari asumsi klasik. Syarat-syarat 
yang harus dipenuhi adalah data tersebut harus terdistribusikan secara normal, 
tidak mengandung multikoloniaritas, dan heterokedastisitas. Untuk itu sebelum 
melakukan pengujian regresi linier berganda perlu dilakukan lebih dahulu 
pengujian asumsi klasik (Ghozali, 2006), yang terdiri dari: 
a. Uji Normalitas 
Pengujian normalitas memiliki tujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi, variabel penganggu atau residual memiliki distribusi normal. Seperti 
diketahui bahwa uji t mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi 





normal. Kalau asumsi ini dilanggar maka uji statistik menjadi tidak valid untuk 
jumlah sampel kecil.  
Untuk menguji normalitas data, penelitian ini menggunakan analisis 
grafik. Pengujian normalitas melalui analisis grafik adalah dengan cara  
menganalisis grafik normal probability plot yang membandingkan distribusi 
kumulatif dari distribusi normal. Distribusi normal akan membentuk satu garis 
lurus diagonal, dan ploting data residual akan dibandingkan dengan garis 
diagonal. Data dapat dikatakan normal jika data atau titik-titk terbesar di sekitar 
garis diagonal dan penyebarannya mengikuti garis diagonal (Ghozali, 2006). 
b. Uji Multikolinearitas 
Uji Multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (Ghozali, 2006). Uji 
multikolonieritas ini digunakan karena pada analisis regresi terdapat asumsi yang 
mengisyaratkan bahwa variabel independen harus terbebas dari gejala 
multikolonieritas atau tidak terjadi korelasi antar variabel independen.  
Cara untuk mengetahui apakah terjadi multikolonieritas atau tidak yaitu 
dengan melihat nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF). Kedua 
ukuran ini menunjukkan setiap variabel independen manakah yang dijelaskan oleh 
variabel independen lainnya. Dalam pengertian sederhana setiap variabel 
independen menjadi variabel dependen (terikat) dan diregresi terhadap variabel 
independen lainnya. Tolerance mengukur variabilitas variabel independen yang 
terpilih yang tidak dijelaskan oleh variabel independen lainnya. Jadi nilai 





Nilai cutoff yang umum dipakai untuk menunjukkan adanya multikolinearitas 
/adalah nilai Tolerance <0,10 atau sama dengan nilai VIF>10 (Ghozali, 2006). 
c. Uji Autokolerasi 
Uji autokorelasi bertujuan menguji apakah dalam model regresi berganda 
linier ada korelasi antara kesalahan penganggu pada periode t dengan kesalahan 
penganggu pada periode t-1(sebelumnya). Autokorelasi muncul karena observasi 
yang berurutan sepanjang waktu berkaitan satu sama lain. Jika ada masalah 
autokorelasi, maka model regresi yang seharusnya signifikan, menjadi tidak layak 
untuk dipakai (Singgih Santoso, 2000). Menurut Ghozali (2006), untuk 
mendeteksi ada atau tidaknya autokorelasi bisa menggunakan Uji Durbin-Watson 
(DW test). 
Tabel 3.1 
Uji Durbin-Watson (DW test) 
 
Pengambilan keputusan ada tidaknya 
autokorelasi Hipotesis Nol (0)  
Keputusan Jika  
Tidak ada autokorelasi positif  Tolak 0 < d < dl  
Tidak ada autokorelasi positif  
No 
Decision 
dl ≤ d ≤ du  
Tidak ada autokorelasi negatif  Tolak 4 – dl < d < 4  
Tidak ada autokorelasi negatif  
No 
Decision 
4 – du ≤ d ≤ 4 - 
dl  
Sumber: Imam Ghozali (2006) 
Uji Autokorelasi dalam penelitian ini menggunakan uji statistik Durbin Watson. 







d. Uji Heterokedasitas 
Pengujian ini memiliki tujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 
lain atau untuk melihat penyebaran data. Jika variance dari residual satu 
pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, maka disebut Homokedastisitas dan 
jika berbeda disebut Heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah tidak 
terdapat heteroskedastisitas.  
Uji ini dapat dilakukan dengan melihat gambar plot antara nilai prediksi 
variabel independen (ZPRED) dengan residualnya (SRESID). Apabila dalam 
grafik tersebut tidak terdapat pola tertentu yang teratur dan data tersebar secara 
acak di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka diidentifikasikan tidak 
terdapat heteroskedastisitas (Ghozali,2006). 
3. Uji Hipotesis 
Ketepatan fungsi regresi sampel dalam menaksir nilai aktual dapat diukur 
dari Goodness of Fitnya. Secara statistik, setidaknya ini dapat diukur dari nilai 
koefisien determinasi, nilai statistik F dan nilai statistik t. Perhitungan statistik 
disebut signifikan secara statistik apabila nilai uji statistiknya berada dalam daerah 
kritis (daerah dimana Ho ditolak). Sebaliknya disebut tidak signifikan bila nilai uji 
statistiknya berada dalam daerah dimana Ho diterima (Ghozali, 2006). 
a. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R2) pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel independen. Koefisien 





dalam memprediksi variabel dependen. Semakin tinggi nilai koefisien determinasi 
maka akan semakin baik pula kemampuan variabel independen dalam 
menjelaskan variabel dependen (Ghozali, 2006).  
Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R2 yang kecil 
berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi 
variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti 
variabelvariabel independen memberikan hampir semua informasi yang 
dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen. 
 
b. Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F) 
Uji Statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel 
independen atau bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh 
secara bersama-sama terhadap variabel dependen (Ghozali, 2006).  
Kriteria pengujian uji F adalah 
a). Jika Sig. > (α) 0.05, maka model regresi yang dihasilkan tidak baik (tidak  
     layak) untuk digunakan pada analisis selanjutnya. 
b). Jika Sig. < (α) 0.05, maka model regresi yang dihasilkan baik (layak) dan  
     dapat digunakan untuk analisis selanjutnya. 
c. Uji Signifikansi Parameter Individual (Uji Statistik t) 
Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 
variabel independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel 
dependen (Ghozali, 2006). Uji statistik t ini digunakan karena untuk memperoleh 





Kriteria pengujian uji t adalah 
a). Jika Sig. > (α) 0.05, maka model regresi yang dihasilkan tidak baik (tidak  
     layak) untuk digunakan pada analisis selanjutnya. 
b). Jika Sig. < (α) 0.05, maka model regresi yang dihasilkan baik (layak) dan  














Berdasarkan hasil analisis data yang dilakukan dan pembahasan yang telah 
dikemukakan, maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut: 
1. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa, variabel lokasi (X1), 
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di 
Pasar Tradisional Ujung Loe. 
2. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa, variabel harga (X2), 
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di 
Pasar Tradisional Ujung Loe. 
3. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa, variabel kualitas produk 
(X3), berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian di Pasar Tradisional Ujung Loe. 
4. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa, variabel varian produk 
(X4), berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan 




Berdasarkan kesimpulan yang telah diambil, maka saran yang dapat 




1. Bagi pemerintah 
Diharapkan agar pemerintah lebih memperhatikan kenyamanan 
konsumen dalam berbelanja seperti akses jalan, menata tempat parkir, 
menyediakan atm center dan keamanan terjaga dengan baik sehingga 
konsumen lebih tertarik dan merasa nayaman berbelanja di Pasar 
Tradisional dibanding pasar modern. 
2. Bagi peneliti selanjutnya 
Diharapkan dapat mengembangkan penelitian yang telah ditulis 
peneliti dengan melihat faktor-faktor lain yang mempengaruhi keputusan 
pembelian, karena dalam penalitian ini, peneliti sadar bahwa masih banyak 
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